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Hypothekenvermittler geben Gas
Intermediäre gewinnen im Hypothekenmarkt an Bedeutung. Für gut informierte Kunden bieten die Vermittlungsplattformen Sparpotenzial.

IVORUCH

Die rege Nachfrage nach Schweizer Immobilien
hat nicht nur die Haus- und Wohnungspreise
nach oben getrieben. Sie hat den Nebeneffekt,
dass Hypothekenvermittler ein stark steigendes
Interesse registrieren. Besonders augenfällig ist
diese Zunahme im digitalen Bereich,wo mittler-
weile zahlreiche Plattformen um Kunden buh-
len. Beispiele sind MoneyPark, Hypoplus, Hy-

poguide oder die von PostFinance betriebene
Smartphone-App Valuu. Allen gemein ist, dass
sie auf eineVielzahl von Finanzierungspartnern
zurückgreifen und so den Hauskäufern einen
Zinsvorteil bieten wollen.
Zuletzt ist die Plattform Hypotheke (Hypo-

theke.ch) online gegangen, hinter der unter an-
derem die Gründer des Finanz- und Vorsorge-
beraters Vermögenspartner stehen. Dort treffen
sich Kreditnehmer mit ihren Bedürfnissen und
Finanzierungspartner (mehrere Banken, Pen-
sionskassen undVersicherungen) mit ihren Kre-

ditrichtlinien in einem rein digitalen Prozess.

Bedeutend niedrigere Zinsen
Der Kunde erfasst Angaben zur Person, zur fi-

nanziellen Situation und zumObjekt,worauf ein
Algorithmus mehr als 250 Kriterien auswertet
und direkt individualisierte Angebote anzeigt.
Auch die Verkehrswertschätzung geschieht auf
der Plattform mithilfe von Daten der Immobi-

lienberatung Iazi.Laut Mitgründer FlorianSchu-

biger sorgt die eigensentwickelte Software dafür,
dass Kunden in einem Schritt zu einer Online-
Offerte kommen, die in der Regel in kurzer Zeit
durch den gewählten Kreditgeber bestätigt wer-
den kann. «Unsere Erfahrung zeigt, dass eine
Treffergenauigkeit von mehr als 90% realistisch
ist, sofern dasDossier korrekt ausgefülltwurde.»
Der Hypothekenvertrag kommt schliesslich

zwischen dem Kunden und dem Finanzierungs-
partnerzustande. VonLetzteremist auch abhän-
gig, ob ein persönliches Treffen notwendig ist.
Die aufHypothekevermittelten Zinsen seienbe-
deutend tiefer alsdie offiziellen Richtzinsen, weil
die Finanzinstitute Vertriebskosten einsparten,

soSchubiger. «Zudemkönnen sieunterUmstän-
den neue Kunden gewinnen.Undwir verzichten
auf Provisionen, die durchschnittlich 10 Basis-
punkte bei denHypothekarzinsen ausmachen.»

Mit oder ohne Provision
Bei denmeistenHypothekenvermittlern hat sich
das Provisionsmodell durchgesetzt.Weil die Ban-
ken dabei den Intermediären eine Gebühr be-

zahlen, ist dieVermittlung für die Kunden gratis.
Aber: Normalerweise bezahlen Banken umso
mehrVermittlungsprovision, je länger die Lauf-
zeit und je höher der Betrag der Hypothek ist.
Dementsprechend sind die Anreize für die

Makler unterschiedlich, und die vollständige
Unabhängigkeit ist infrage gestellt. Bei Hypo-
theke fallen solche Provisionen hingegen weg.
Stattdessenbezahlen die Kunden eine einmalige
Registrationsgebührvon119 Fr.
Online-Hypotheken wachsenüberproportio-

nal gegenüber anderen Kreditformen.2018 wur-

den Hypotheken im Umfang von 3,7 Mrd. Fr.
online initiiert oder abgeschlossen (vgl. Grafik).
Das waren 8%mehr als imVorjahr.
Gemäss einer Studie der Hochschule Luzern

(HSLU) und E-Foresight, einem Think Tank der
Swisscom, dürfte der Markt im laufenden Jahr
4,6 Mrd. Fr. erreichen. Dabei haben Makler die
Nase vorn: Rund 75% der Online-Hypotheken
laufen über einen Vermittler. «Das Geschäft ist
attraktiv unddürfte in den nächstenJahren noch
deutlich zunehmen», sagt AndreasDietrich, Ban-

kenprofessor an der HSLU. Im internationalen
Vergleich ist die Schweiz aber noch ein Entwick-
lungsland. In Deutschland wird jährlich fast die
Hälfte aller Hypothekengeschäfte über Vermitt-
lerplattformen abgewickelt. In Grossbritannien
liegt der Anteil gemäss einer Studie vonMcKin-
sey schon bei 70%. Solche Raten sind hierzu-
lande laut Dietrich in den nächstenJahren noch
nicht in Sicht. «Aber ein Anteil von 10% am ge-
samten Hypothekenmarkt in den nächsten fünf
bis zehn Jahren ist durchaus realistisch.»

Verdrängungskampf
Jeder KundemussdieVor-und die Nachteile die-

ses Hypothekenkanals selbst abwägen. Dazu ge-
hört auch die Kenntnis des Provisionsmodells.
Undweiter: Man kann die Hypothek zwar unab-
hängig von Ort und Zeit initiieren, spart vorerst
den Gang in eine Filiale und profitiert von güns-

tigeren Konditionen. Gleichzeitig fällt aber die
Beratung weg – gerade für Neukunden ein grös-

seresHindernis.Weniger gewichtigist das Fehlen
des persönlichen Kontakts bei derVerlängerung
von bestehendenHypotheken.
Auch UBS will im ersten Halbjahr 2020 mit

einer Hypothekenplattform an den Start gehen.
Dabei werden neben der Grossbanknochandere
Kapitalgeber auftreten. Das Ziel sei, so UBS, in-
nerhalbvon drei bis fünf Jahren ein Hypothekar-

volumenvon 5 bis 10 Mrd. Fr. zu vermitteln. Der
Verdrängungskampf zwischen den Intermediä-

ren hat eben erstbegonnen.
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Entwicklung von Online-Hypotheken




